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1 Verkaufsverhandlungen als Disziplin

Es war eine rabenschwarze Nacht. Keine Sterne am Himmel. Dunkelheit. Kälte. Es
schneite. Wir konnten mit dem bewaffneten Mann in dem kleinen Wohnwagen nur
über das Handy in Verbindung treten. Er hatte drei Geiseln in seiner Gewalt und droh-
te, sie umzubringen.

Zu einem früheren Zeitpunkt des Tages hatte er die Beherrschung verloren und in
einemWutanfall seine Frau erschossen. Als die Polizei, über Notruf alarmiert, vor Ort
eintraf, hatte er ihre Eltern und seine Stieftochter als Geiseln genommen.

Ein weiterer trauriger Fall von häuslicher Gewalt. Jeder Versuch, auf dem Verhand-
lungsweg eine friedliche Lösung herbeizuführen, war vom Täter abgeblockt worden.

Als ich hinzugerufen wurde, war die Lage hoffnungslos. Der Geiselnehmer war extrem
erregt und hatte mehrere Schüsse auf das SWAT-Team abgegeben, eine taktische Spe-
zialeinheit der Polizei, die in dem verschneiten Wald Stellung bezogen hatte. Er war
umstellt, es gab keinen Ausweg für ihn. Ein gewalttätiger Mann, der nichts mehr zu
verlieren hatte.

Meine Aufgabe bestand darin, ihn zu überzeugen, dass es besser war, aufzugeben und
die Geiseln freizulassen. Eine Verhandlungssituation, in der ich mich schon etliche
Male vorher befunden hatte …

Realitätscheck

Okay, stopp! Diese Geschichte ist totaler Blödsinn. Ich bin Verkaufsprofi und kein Un-
terhändler der Polizei, der das Leben von Geiseln zu retten versucht. Niemand, der
noch ganz bei Sinnen ist, würde mir gestatten, in einer solchen Situation das Kom-
mando zu übernehmen. Damit wir uns nicht falsch verstehen: Ich führe jeden Tag
Verhandlungen, damit verdiene ichmeinen Lebensunterhalt. Aber nicht auf dieseWei-
se. Im Verkaufsmetier geht es nie um Leben oder Tod (obwohl es sich manchmal so
anfühlt).

Und genau mit solchen Szenarien beginnen viele Bücher zumThema Verhandlungen.
Die spannungsgeladenen Erzählungen schließen epische Verhandlungen in den Vor-
standsetagen, beim Umgang mit Terroristen, bei der Kommunikation mit Geiselneh-
mern, der Realisierung bahnbrechender Unternehmensfusionen, der Beilegung mas-
siver Rechtsstreitigkeiten oder der Bewältigung internationaler diplomatischer Krisen
ein. Typischerweise vollbringt der Autor des Buches, als Held dargestellt, stets wahre
Wunder auf dem Verhandlungsweg.

Diese Geschichten mit all ihren Dramen und Spannungsmomenten stellen eine fes-
selnde Lektüre dar. Der Fokus liegt dabei auf der Kunst des Verhandelns. Wir stellen
uns gerne vor, wie wir solche Situationen handhaben, cool bleiben, Einfluss ausüben,
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überzeugenunddas Blattmit durchdachten Formulierungen zuunserenGunstenwen-
den, die Lage retten.

Dochwie romantisch oder unwiderstehlich dieseNarrative auch seinmögen, sie haben
nichts mit der Realität im Verkauf zu tun. Die Geschichten, Beispiele und Techniken,
die in solchen Büchern zur Sprache kommen, konzentrieren sich im Allgemeinen auf:

• komplexe Verhandlungen mit hohem Einsatz, bei denen jede Partei über zahlreiche
Alternativen zum ausgehandelten Deal verfügt und die Devise »Powerplay« lautet,

• Situationen, in denen es um Leben oder Tod geht und keine Partei es sich leisten
kann, aus den Verhandlungen auszusteigen,

• Einsätze im Gesetzesvollzug und militärische Operationen mit fatalen Konsequen-
zen, falls die Verhandlungen scheitern,

• Beziehungen auf Regierungs-, diplomatischer oder internationaler Ebene, bei denen
das Schicksal ganzer Nationen auf dem Spiel steht,

• Unternehmenszusammenschlüsse und Immobilientransaktionen,
• juristische Vereinbarungen, einschließlich Markenzeichen, geistiges Eigentum und
Sammelklagen,

• Lösung von Konflikten und Meinungsverschiedenheiten, beispielsweise häusliche
Streitigkeiten, Beziehungsprobleme im privaten oder beruflichen Bereich, Vertrags-
unstimmigkeiten,

• Karriereentwicklung und Gehaltsverhandlungen sowie
• Verhandlungsoptionen, wenn Sie der Käufer sind.

Es gibt jede Menge Lektüre über Verhandlungen im persönlichen, beruflichen, diplo-
matischen, juristischen undGesetzesvollzugsbereich. Einige dieser Bücher sindKlassi-
ker geworden. Viele gehören zu den Bestsellern. Die Lektionen, die sie enthalten (und
die damit einhergehenden Trainingsprogramme), sind durchaus nützlich.

Abgesehen von einem Problem. Diese Bücher und Trainingsprogramme sind nicht auf
das Sperrfeuer der spezifischen Verhandlungen zugeschnitten, denen sich 99 Prozent
der Verkaufsprofis heute Tag für Tag gegenübersehen.

Verkaufstrainer bieten keine Schulungen zum Thema
Verkaufsverhandlungen an

Es gibt kaum echtes verkaufsspezifisches Informationsmaterial zumThema Verhand-
lungen. Dieser Mangel ist weitgehend der falschen (und vielleicht überheblichen) An-
nahme geschuldet, Verkaufsverhandlungen ließen sich mit allen anderen Verhand-
lungsarten über einen Kamm scheren. Das heißt, man geht davon aus, dass die Fähig-
keiten, Taktiken, Techniken, Ablaufmuster und Situationen grundlegend die gleichen
sind. Verkaufsverhandlungen werden daher oft mit Absprachen auf diplomatischer
Ebene und den Verbalgefechten der Anwälte bei Sammelklagen in einen Topf gewor-
fen. Aber sie sind keineswegs vergleichbar.
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Dazu kommt, dass die Anzahl der echten Experten und Autoren, die über verkaufs-
spezifische Verhandlungen schreiben, äußerst beschränkt ist. Patrick Tinneys Klassi-
kerUnlocking Yes: Sales Negotiation Tactics & Strategy gehört zu den wenigen Ausnah-
men.

Ehrlich gesagt, viele Verkaufsexperten und Verkaufstrainer schrecken vor demThema
zurück, weil sie sich schon bei dem Gedanken daran unwohl fühlen und Verhandlun-
gen grauenvoll finden. Da das Verhandlungsgeschick vieler Verkaufstrainer zu wün-
schen übrig lässt, findet man vermutlich eher utopischen BM (= Bockmist) als ein
handfestes Trainingsprogramm mit spezifischem Bezug zu den Herausforderungen,
denen sie sich am Verhandlungstisch tatsächlich gegenübersehen.

Verkaufsverhandlungen sind unspektakulär

Darüber hinaus sind Verkaufsverhandlungen unspektakulär. Wenn sich die Juristen-
teams von Tech-Giganten wie Apple an einen Tisch setzen und Rechtsstreitigkeiten
imHinblick auf Patente oder Lizenzgebühren klären oder wenn chinesische und ame-
rikanische Diplomaten über ein Handelsabkommen sprechen, ist mit erheblich mehr
Drama zu rechnen. Solche Verhandlungen schaffen es auf die Titelseite desWall Street
Journal.

Doch wenn …

Maria, Großkundenbetreuerin eines SaaS-Unternehmens in San Francisco, über die
Kosten ihrer Software pro Arbeitsplatz mit einer mittelständischen Firma aus
Waco, Texas, verhandelt;

Joey mit einem Farmer im Herzen von Pennsylvania einen Deal ausarbeitet;
Jessica mit dem Chef einer kleinen Logistikfirma aus Des Moines das Leasing von 22

gewerblichen LKW über die Bühne zu bringen versucht;
Praveen mit einem großen Konzern in Neu-Dehli einen Vertrag über den Kauf von

Büroeinrichtungen zustande bringen möchte;
Kendra mit einer Klinik in Singapur bezüglich einer langfristigen

Gebäudemanagement-Vereinbarung im Gespräch ist;
Colton sich in einem Produktionsbetrieb in Gran Rapids um die Unterzeichnung

eines Vertrags mit einer Laufzeit von drei Jahren bemüht, um für 32 Mitarbeiter
Schutzkleidung auf Mietbasis zu liefern;

Robin aus meinem Verkaufsteam eine Vereinbarung ausarbeitet, um neue
Mitarbeiter für eine Lohn- und Gehaltsabrechnungsfirma in Dallas zu schulen;

… dann interessiert das niemanden.
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Natürlich mit Ausnahme der Verkaufsprofis, deren Vergütung vom Verhandlungser-
gebnis abhängt, und der Firmen, die von eben jenen Verkaufsprofis abhängig sind, die
ihre Gewinne sichern.

JedenTag findenweltweitMillionen vonVerkaufsverhandlungen statt. Nurwenige sor-
gen jemals für Schlagzeilen.

Ja, es gibt Ausnahmen. Mit Sicherheit verhandeln einige global tätige Account Mana-
ger Vertragsverlängerungen, die weitreichende Auswirkungen auf ihre Unternehmen
haben. Es gibt Start-ups, die an riesigen Geschäftschancen arbeiten und eine Flut von
Risikokapital-Investitionen auslösen können, wenn ihre Bemühungen von Erfolg ge-
krönt sind. Doch im Großen und Ganzen sind solche Situationen eher selten, vergli-
chen mit den Routine-Verkaufsverhandlungen, die in unserem Metier vorherrschen.

Ja, bei diesen Routine- und profanen Verkaufsverhandlungen wechseln einige Milliar-
den Dollar, Rupien, Euro, Pfund, Pesos, Yuan oder Yen (oder andere Währungen) den
Besitzer. Der kumulative Effekt dieser Verkaufsverhandlungen wirkt sich unmittelbar
auf die Ertragskraft, die Börsenbewertung, die Kundenbindung und die langfristige
Wettbewerbsfähigkeit der Unternehmen aus, in deren Auftrag die Verkaufsprofis ver-
handeln.

Anmerkung des Autors

Ich verwende in diesemBuch verschiedene Begriffe, umMenschen, Unternehmen und
Situationen zu beschreiben:

• Verhandlungstisch: Eine symbolische Plattform für Verkaufsverhandlungen, die
Begegnungen, Telefonate oder Videogespräche, E-Mails oder Textnachrichten um-
fassen.

• Stakeholder: Eine Einzelperson im Unternehmen eines potenziellen oder aktuellen
Kunden, mit dem Sie als Verkäufer in einer Wechselbeziehung stehen. Der Stake-
holder kann eine Vielzahl von Rollen im Kaufvorgang, als Influencer bei Entschei-
dungen oder als Verhandlungspartner einnehmen.

• Stakeholder-Gruppen: Diejenigen Personen in einem Deal, die für die Ernennung
zum Anbieter der Wahl verantwortlich sind.

• Käufer: Der Stakeholder, der die Führung am Verhandlungstisch übernimmt.
• Potenzieller Kunde, Klient, Kunde: Diese Begriffe beziehen sich auf Wirtschafts-
betriebe, Unternehmen oder Organisationen, denen die Stakeholder angehören.

Ich wechsle regelmäßig die Begriffe, um meine Leser nicht mit Wiederholungen zu
langweilen. Zu beachten ist auch, dass viele meiner Beispiele zwar Verhandlungen mit
potenziellen Neukunden beschreiben, die verwendeten Techniken in Verhandlungen
mit Bestandskunden aber gleichermaßen umsetzbar sind.



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.3
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.1000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts false
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 150
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages false
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth 8
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterColorImages false
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 150
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages false
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth 8
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterGrayImages false
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages false
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check true
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /Unknown

  /CreateJDFFile false
  /SyntheticBoldness 1.000000
  /Description <<
    /FRA <>
    /ENU (Use these settings to create PDF documents with higher image resolution for improved printing quality. The PDF documents can be opened with Acrobat and Reader 5.0 and later.)
    /JPN <FEFF3053306e8a2d5b9a306f30019ad889e350cf5ea6753b50cf3092542b308000200050004400460020658766f830924f5c62103059308b3068304d306b4f7f75283057307e30593002537052376642306e753b8cea3092670059279650306b4fdd306430533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103057305f00200050004400460020658766f8306f0020004100630072006f0062006100740020304a30883073002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d30678868793a3067304d307e30593002>
    /PTB <>
    /DAN <>
    /NLD <>
    /ESP <>
    /SUO <>
    /ITA <>
    /NOR <>
    /SVE <>
    /DEU <FEFF00440069007300740069006c006c00650072002d00450069006e007300740065006c006c0075006e00670065006e0020006600fc0072002000450062006e00650072002000260020005300700069006500670065006c00200047006d00620048002c00200055006c006d>
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [595.276 841.890]
>> setpagedevice


